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 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, el 

aprendizaje por descubrimiento y el 

trabajo en equipo que, en su aspecto 

externo, se distingue por el acopio 

(en forma sistematizada) de material 

especializado acorde con el tema 

tratado teniendo como fin la 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 
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 + Formularios 

Estudio de la oferta de viviendas de nueva construcción en 
Cataluña. 2020 
 

 Se adjunta informe de la Asociación de promotores de Cataluña. 

 
El estudio ha incluido los 99 municipios de Cataluña más relevantes en el ámbito 

de la vivienda, en los que se han inventariado 1.013 promociones de obra nueva 
con un total de 6.098 viviendas a la venta. De todos los municipios analizados, el 
que cuenta con más presencia de oferta es el de Barcelona, con un total de 189 

promociones y 812 viviendas en venta, seguido por Sabadell, Hospitalet de 
Llobregat, Badalona, Vilanova y la Geltrú, Sant Cugat, Terrassa, Mataró, Lleida, y 

Girona.  
 
Por el contrario, los municipios con menos presencia de promociones y viviendas 

son Cervera, Gandesa, El Pont de Suert, Ripollet, Sant Sadurní d'Anoia, y la Seo 
de Urgel.  
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El Estudio de la Oferta de Vivienda de Nueva Construcción en Cataluña que 
realiza anualmente la Asociación de Promotores de Cataluña (APCE) ha analizado 

en 2020 los 99 municipios más relevantes en el ámbito de la vivienda en 
Cataluña, en los que se han censado 1.013 promociones de obra nueva y un 

total de 22.810 viviendas, de las que 6.098 están a la venta, es decir un 26,7%. 
En 2020 se han registrado 13 promociones más respecto al año anterior, pero el 
número total de viviendas a la venta se ha reducido de 8.376 registrados en 

2019 en 6.098 en 2020, es decir un 27,2% menos.  
 

Esta oferta activa -en función de las Promociones- es bastante heterogénea, 
dependiendo de variables de diferente signo: por ejemplo, entre las 708 
promociones de los municipios de la provincia de Barcelona se registra un 77,8% 

de las viviendas en oferta, mientras que entre las 57 promociones existentes de 
los municipios de la provincia de Lleida el porcentaje de viviendas en oferta se 

reduce al 8,3%. 
 

En general, del 26,7% de viviendas en venta en el conjunto de las promociones 
analizadas en el estudio, un 39,6% corresponden a viviendas en promociones 
finalizadas, y un 60,4% a viviendas de promociones en diferentes fases 

constructivas. 
 

Por tipologías edificatorias, destacan las promociones de plurifamiliar de bloque 
cerrado, concretamente el 64,4% de las promociones, mientras que las de 
plurifamiliar de bloque abierto alcanzan el 23,9%. A cierta distancia, se sitúan las 

unifamiliares adosadas (7,2%) y las unifamiliares aisladas (4,5%). 
 

La mayor parte de las viviendas incluidas en el estudio son de obra nueva 
(95,6%), reduciéndose la rehabilitación integral a Estudio de la oferta de 
viviendas de nueva construcción en Cataluña. 2020 
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CARACTERÍSTICAS 

 
Las principales tipologías en oferta en los municipios catalanes estudiados son las 

viviendas de 3 dormitorios y 2 baños (40,3%). Con porcentajes menores, pero 
significativos se contemplan las viviendas de 2 dormitorios y 2 baños (15,3%), 

las de 4 dormitorios y 2 baños (12,1%) y las de 2 dormitorios y 1 baño (11,7%) 
. 
Aunque las características de las viviendas están subordinadas a variables 

territoriales, el tipo de vivienda media a la venta en Cataluña por tipología de 
dormitorios es el siguiente: Los tipos loft (63); los de un dormitorio (272) los de 

2 dormitorios (1.688); los de tres dormitorios (2.914); los de cuatro dormitorios 
(1.095), y los de cinco o más dormitorios (66). 
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L’OFERTA D’HABITATGES DE NOVA 
CONSTRUCCIÓ A CATALUNYA. 2020
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Presentació

L’estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya 2020 ha
estat promogut i dirigit per l’Associació de Promotors de Catalunya – APCE i
realitzat per Catchment AMR.

El present informe contempla els resultats de l’anàlisi del mercat
residencial d’habitatges de nova construcció a Catalunya, en referència a
l’any 2020. En aquest document es resumeixen les dades de l’oferta del
mercat residencial d’obra nova en nivells de desagregació territorial
(província, municipi i barris i districtes de Barcelona) amb una base censal
que parteix de la darrera actualització dels municipis estudiats realitzada
l’any precedent (2019).

L’estudi disposa de la informació de l’estat de l’obra, les característiques, els
equipaments, les qualitats, les superfícies i els preus de les diferents tipologies
d’habitatge, així com de la comparativa dels indicadors respecte de l’any
anterior.

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 
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L’habitatge a Catalunya

El cens de l’estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya
corresponent a l’any 2020 ha inclòs els 99 municipis més rellevants en
l’àmbit de l’habitatge, en els quals s’han inventariat l’oferta d’obra nova i
les seves característiques quantitatives i qualitatives.

Respecte el 2019, s’han registrat 13 promocions més, però s’ha reduït el
nombre total d’habitatges a la venda de 8.376 a 6.098 habitatges (un
27,2% menys)

L’edició 2020 estudia un total de 1.013 promocions (458 noves) i de 6.098
habitatges (2.217 ja presents a l’estudi de 2019).

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 
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Activitat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

708
Promocions

Barcelona

27,3%
Estan en 

venda s/total

Total habitatges: 17.385
Habitatges en venda: 4.742

Girona

25,1%
Estan en 

venda s/total

Total habitatges: 2.190
Habitatges en venda: 549

132
Promocions

Tarragona

Total habitatges: 1.979
Habitatges en venda: 506

25,6%
Estan en 

venda s/total

116
Promocions

Lleida

Total habitatges: 1. 256
Habitatges en venda: 301

24,0%
Estan en 

venda s/total

57
Promocions
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Situació de les promocions a la venda
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

64,4%

són de tipologia Plurifamiliar de 
bloc tancat (entre mitjaneres). 

23,9%

Plurifamiliar
de bloc obert

7,2%

Unifamiliars
adossats

4,5%

Unifamiliars
aïllats

Del total de promocions a la venda a Catalunya analitzades en l’estudi:
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Rehabilitació i estat dels habitatges
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

Del total d’habitatges amb rehabilitació integral registrats a
la venda a Catalunya, el 93,6% es concentra a la provincia
de Barcelona, i de forma molt destacada a Barcelona ciutat,
on dels 812 habitatges en venda 232 están en promocions
de rehabilitació integral.

6.098
habitatges 
en oferta

2.415 
acabats 

(39,6% s/total habitatges 

en oferta)

3.683
en construcció 

(60,4% s/ total habitatges 

en oferta)

95,6% 

Habitatges
de nova construcció

4,4% 
Rehabilitació

integral
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Característiques dels habitatges

• Els tipus loft es caracteritzen per tenir un sol espai, amb un bany, i
majoritàriament disposa de cuina americana.

• Els d’1 dormitori tenen un sol bany (79,4%) i cuina americana (65,8%).

• Els de 2 dormitoris més del 55% tenen més d’un bany, la cuina americana és
majoritària a un 56,5%, i el 71,6% disposen de terrasses, balcons o patis.

• Els de 3 dormitoris el 92,1% tenen més d’un bany, la cuina estàndard en el
58,8%, i el 68,6% disposen de terrasses, balcons o patis.

• Els de 4 dormitoris el 99,5% tenen més d’un bany, el 67,0% cuina estàndard,
gairebé el 81,3% disposa de terrasses, balcons o patis, i un 26,7% té safareig.

• Els de 5 o més dormitoris tots tenen dos banys o més, cuina estàndard en un
77,3% tot i que s’observa una presència d’un 22,7% de cuines americanes, el
77,3% disposen de terrasses o balcons o patis, el 24,2% té safareig, i disposen
de percentatges més amplis d’altres equipaments.

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020

Les principals tipologies en oferta són els habitatges de 3 dormitoris i 2 banys (40,3%) i de 2 dormitoris i 2 bany (15,3%).
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Qualitats i equipaments
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

EQUIPAMENTS

Ascensor 86,5%

Piscina comunitaria 48,2%

Traster 46,0%

Zona enjardinada 35,1%

QUALITATS

Bomba de calor (fred i calor) 57,6%

Placa d’inducció 53,4%

Calefacció 52,6%

Parquet 46,6%
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Dades mitjanes
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

Preu de venda 337.288 €
Superfície 88,0 m²
Preu m² útil 3.864 €/m²

Habitatges

Preu de venda 522.575 €
Superfície 184,8 m²
Preu m² útil 2.700 €/m²

Preu de venda 327.060 €
Superfície 82,7 m²
Preu m² útil 3.928 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars
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Catalunya per províncies
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

Província
de Lleida

Província de
Tarragona

Província de
Barcelona

Província
De Girona

Preu de venda 361.949 € (-3,0%)
Superfície 86,1 m² (-8,3%)
Preu m² útil 4.226 €/m² (+4,4%)

Preu de venda 331.700 € (+8,4%)
Superfície 95,9 m² (-6,2%)
Preu m² útil 3.421 €/m² (+11,5%)

Preu de venda 207.453 € (+11,0%)
Superfície 94,5 m² (-5,6%)
Preu m² útil 2.138 €/m² (+9,7%)

Preu de venda 189.469 € (-5,8%)
Superfície 93,6 m² (-4,8%)
Preu m² útil 1.977 €/m² (-6,3%)

Preu de venda 337.288 € (-0,4%)
Superfície 88,0 m² (-7,7%)
Preu m² útil 3.864 €/m² (+6,3%)

Catalunya
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Àmbits Territorials
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

Total habitatges Habitatges unifamiliars Habitatges Plurifamiliars

Superfície
mitjana (m² 

útils)

Preu de 
venda de 

l’habitatge
(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Superfície
mitjana

(m² útils)

Preu de 
venda de 

l’habitatge
(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Superfície
mitjana

(m² útils)

Preu de 
venda de 

l’habitatge
(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Metropolità 85,9 371.829 4.347 201,4 641.088 3.038 82,1 363.019 4.390

Comarques 
Gironines

95,9 332.446 3.429 185,2 563.283 2.767 82,8 298.499 3.527

Camp de Tarragona 101,1 253.824 2.595 169,3 385.794 2.404 80,7 214.232 2.653

Terres de l’Ebre 66,8 67.413 1.019 - - - 66,8 67.413 1.019

Ponent 91,4 183.606 1.980 203,1 321.250 1.589 89,5 181.283 1.987

Comarques 
Centrals

83,0 250.413 2.981 113,9 247.500 2.216 82,6 250.451 2.991

Alt Pirineu i Aran 108,2 306.103 2.789 131,6 353.910 2.660 106,5 302.748 2.798

Penedès 94,8 277.340 3.049 163,3 345.736 2.162 87,1 269.675 3.149
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Barcelona
Anàlisi per províncies

Amb la superficie més reduïda (86,1 m2) respecte de les províncies de Girona, Tarragona i Lleida, se situen els
habitatges dels municipis de la provincia de Barcelona que, alhora, tenen el preu més elevat (361.949€) i 
lògicament el preu per m2 útil més alt (4.226€)

Preu de venda 361.949 €
Superfície 86,1 m²
Preu m² útil 4.226 €/m²

Habitatges

Preu de venda 606.850 €
Superfície 197,2 m²
Preu m² útil 2.947 €/m²

Preu de venda 353.784 €
Superfície 82,4 m²
Preu m² útil 4.269 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars
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Corones Metropolitanes
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

* Total habitatges Habitatges Unifamiliars Habitatges Plurifamiliars

P
R

IM
ER

 
C

O
R

O
N

A Preu de venda 331.901 €
Superfície 81,7 m²
Preu m² útil  4.067 €/m²

Preu de venda 977.008 €
Superfície 221,5 m²
Preu m² útil  4.338 €/m²

Preu de venda 322.828 €
Superfície 79,7 m²
Preu m² útil  4.063 €/m²

SE
G

O
N

A
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 337.872 €

Superfície 91,2 m²
Preu m² útil  3.815 €/m²

Preu de venda 601.863 €
Superfície 215,4 m²
Preu m² útil  2.745 €/m²

Preu de venda 320.499 €
Superfície 83,1 m²
Preu m² útil  3.885 €/m²

TE
R

C
ER

A
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 282.072 €

Superfície 86,9 m²
Preu m² útil  3.272 €/m²

Preu de venda 576.984 €
Superfície 183,4 m²
Preu m² útil  3.041 €/m²

Preu de venda 274.136 €
Superfície 84,3 m²
Preu m² útil  3.278 €/m²

Q
U

A
R

TA
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 263.646 €

Superfície 85,5 m²
Preu m² útil  3.150 €/m²

Preu de venda 401.156 €
Superfície 186,6 m²
Preu m² útil  2.160 €/m²

Preu de venda 260.612 €
Superfície 83,3 m²
Preu m² útil  3.171 €/m²

BCN 
CIUTAT

609.704 €
Preu de venda 

83,6 m² 
Superfície 

7.059 €/m²
Preu m² útil 

* Municipis que formen part de cadascuna de les corones:
Primera: Badalona, Cornellà de Llobregat, Esplugues de Llobregat, Hospitalet de Llobregat, Sant Adrià de Besòs, Sant Feliu de Llobregat, Sant Joan 
Despí, Sant Just Desvern i Santa Coloma de Gramenet.
Segona: Cerdanyola del Vallès, Gavà, Masnou, Molins de Rei, Mollet del Vallès, Montcada i Reixac
Prat de Llobregat, Ripollet, Sant Andreu de la Barca, Sant Boi de Llobregat, Sant Cugat del Vallès i Viladecans.
Tercera: Castelldefels, Granollers, Martorell, Mataró, Rubí, Sabadell i Terrassa.
Quarta: Igualada, Malgrat de Mar, Manresa, Vic, Vilafranca del Penedès i Vilanova i la Geltrú.
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Els districtes amb menys:

Nou Barris (6) i Sarrià-Sant Gervasi
(10) i les Corts (12).

Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

Els districtes amb major nombre de
promocions són:

Sant Martí (33), Eixample (32) i
Horta-Guinardó (30).

189
Promocions

Barcelona

26,2%
Estan en 

venda s/total

Habitatges en oferta: 812
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Característiques dels habitatges a Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

A Barcelona és on la rehabilitació integral té més presencia, assolint el 28,6% dels habitatges en venda. 

El tipus d’habitatge més comú és el de 3 dormitoris i 2 banys i/o lavabos, que suposa el 25,5% del total. 

11,3%
1 dormitori

5,9%
4 dormitoris

46,1%
2 dormitoris

33,3%
3 dormitoris

2,7%
Habitatges tipus loft

0,7%
5 dormitoris o més
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Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

L’oferta d’habitatges a la venda es concentra en la tipologia de 2 dormitoris (46,1%) i de 3 dormitoris (33,3%). 

Les mitjanes configuren un habitatge a Barcelona de 83,6 m2 amb un preu de 609.704 € i un preu del m2 de 
superficie útil de 7.059 €.

El preu del m2 útil més elevat s’obté a l’Eixample (9.991 €) i el més baix a Nou Barris (5.021 €).

Preu de venda 609.704 €
Superfície 83,6 m²
Preu m² útil 7.059 €/m²

Habitatges

Preu de venda 604.784 €
Superfície 83,0 m²
Preu m² útil 7.056 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars

Preu de venda 4.600.000 €
Superfície 502,1 m²
Preu m² útil 9.162 €/m²
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Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020 

Del comparatiu anual es desprèn una reducció del preu m2 de superfície útil (-3,2%), que comporta també un 
descens en el preu de l’habitatge (-9,8%) i una variació a la baixa de la superfície (-9,9%).

Barcelona baixa el preu per m2 útil en 3 dels seus districtes: Sants-Montjuïc, les Corts i Gràcia

2019 2020 % Variació 20/19

Superfície mitjana 92,8 83,6 -9,9

Preu de venda 675.946 609.704 -9,8

Preu de venda per m² útil 7.293 7.059 -3,2

Preu m2 superficie útil

2019 2020 % Variació 20/19

Ciutat Vella 7.973 8.412 +5,5

Eixample 9.118 9.991 +9,6

Sants-Montjuïc 6.174 5.491 -11,1

Les Corts 9.004 8.224 -8,7

Sarrià-Sant Gervasi 8.163 9.968 +22,1

Gràcia 7.201 6.656 -7,6

Horta-Guinardó 4.637 5.236 +12,9

Nou Barris 3.706 5.021 +35,5

Sant Andreu 5.322 5.427 +2,0

Sant Martí 6.313 6.585 +4,3
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L’OFERTA D’HABITATGES DE NOVA 
CONSTRUCCIÓ A CATALUNYA. 2020
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DOSSIER DE PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020

Promocions i habitatges
L’Estudi de l’Oferta d’Habitatge de Nova Construcció a 
Catalunya que realitza anualment l’Associació  de Pro-
motors  de Catalunya (APCE) ha analitzat en 2020 els 
99 municipis més rellevants en l’àmbit de l’habitatge a 
Catalunya, en els quals s’han censat 1.013 promocions 
d’obra nova i un total de 22.810  habitatges, de les quals  
6.098 estan a la venda, és a dir un 26,7%. En 2020 s’han 
registrat 13 promocions més respecte a l’any anterior, 
però el nombre total d’habitatges a la venda s’ha reduït 
de 8.376 registrats en 2019 a 6.098 en 2020, és a dir un 
27,2% menys.

Aquesta oferta activa -en funció de les promocions- és 
bastant heterogènia, depenent de variables de diferent 
signe: per exemple, entre les 708 promocions dels mu-
nicipis de la província de Barcelona es registra un 77,8% 
dels habitatges en oferta, mentre que entre les 57 promo-
cions existents dels municipis de la província de Lleida 
el percentatge d’habitatges en oferta es redueix al 8,3%. 

En general, del 26,7% d’habitatges en venda en el 
conjunt de les promocions analitzades en l’estudi, un 
39,6% corresponen a habitatges en promocions finalit-
zades, i un 60,4% a habitatges de promocions en dife-
rents fases constructives. 

Per tipologies edificatòries, destaquen les promocions 
de plurifamiliar de bloc tancat, concretament el 64,4% de 
les promocions, mentre que les de plurifamiliar de bloc 
obert aconsegueixen el 23,9%. A una certa distància, se 
situen les unifamiliars adossades (7,2%) i les unifami-
liars aïllades (4,5%).

La major part dels habitatges inclosos en l’estudi són 
d’obra nova (95,6%), reduint-se la rehabilitació integral a 

Estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2020

L’estudi ha inclòs els 99 municipis de Catalunya més rellevants en l’àmbit de l’habitatge, en els quals s’han 
inventariat 1.013 promocions d’obra nova amb un total de 6.098 habitatges a la venda. 

De tots els municipis analitzats, el que compta amb més presència d’oferta és el de Barcelona, amb un to-
tal de 189 promocions i 812 habitatges en venda, seguit per Sabadell, l’Hospitalet de Llobregat, Badalona, 
Vilanova i la Geltrú, Sant Cugat del Vallès, Terrassa, Mataró, Lleida, i Girona. Per contra, els municipis amb 
menys presència de promocions i habitatges són Cervera, Gandesa, El Pont de Suert, Ripollet, Sant Sadurní 
d’Anoia, i la Seu d’Urgell. 

CATALUNYA 
un 4,4%, que es concentra en els municipis de la provín-
cia de Barcelona (93,6%) i de forma molt destacada a la 
ciutat de Barcelona.   

Característiques 

Les principals tipologies en oferta en els municipis cata-
lans estudiats són els habitatges de 3 dormitoris i 2 banys 
(40,3%). Amb percentatges menors, però significatius es 
contemplen els habitatges de 2 dormitoris i 2 banys (15,3%), 
les de 4 dormitoris i 2 banys (12,1%) i les de 2 dormitoris i 1 
bany (11,7%).

Tot i que les característiques dels habitatges estan su-
bordinades a variables territorials, el tipus d’habitatge 
mitjà a la venda a Catalunya per tipologia de dormito-
ris és el següent: Els tipus loft (63); els d’un dormitori 
(272) els de 2 dormitoris (1.688); els de tres dormitoris 
(2.914); els de quatre dormitoris (1.095), i els de cinc o 
més dormitoris (66).

Qualitats i equipaments

Les qualitats més recurrents en els habitatges són: 
la bomba de calor -fred i calor- (57,6%), la placa 
d’inducció (53,4%), la calefacció (52,6%), el parquet 
(46,6%), els armaris de paret (38,5%), la placa de coc-
ció vitroceràmica (18,9%) i l’aire condicionat (18,2%). 
Per sota del deu per cent també es troben les plaques 
solars, la pre-instal·lació de l’aire condicionat o bomba 
de calor i la placa de cocció amb gas.

Respecte dels equipaments, el més comú és 
l’ascensor (86,5%), seguit a certa distància per la pis-
cina comunitària (48,2%), el traster (46,0%) i la zona 
enjardinada (35,1%).
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Superfície i preus
En general, conforme augmenta la superfície també ho 
fa el nombre de dormitoris, situant-se la màxima recu-
rrència en els habitatges de 2 dormitoris amb superfícies 
inferiors als 70 m² i en les de 3 dormitoris entre els 70 i 
els 100 m². 

El 22,9% del conjunt d’habitatges en oferta de venda no 
supera els 210.000€; entre aquests habitatges se situen 
el 48,9% de les d’un dormitori. En la banda més alta es 
troben el 6,6% d’habitatges amb preus superiors als 
600.000€, entre les quals  es localitza el 57,6% de les de 
cinc o més dormitoris.

Entre els habitatges unifamiliars  
i plurifamiliars, únicament el 6,6% 

supera els 600.000€

La mitjana de la superfície útil dels habitatges en venda 
en els municipis estudiats és de 88 m², amb un preu de 
337.288€ (3.864€/m² útil). Per sota de la mitjana de preu, 
a nivell general, se situen els habitatges d’un, de dos 
dormitoris, i de tres dormitoris. Tant per preu absolut com 
per preu/m2 útil les de 5 dormitoris i més romanen per 
sobre de la mitjana.

Els habitatges unifamiliars obtenen mitjanes de su-
perfície bastant més altes (184,8m²), així com de preu 
(522.575€), però el m² útil (2.700€/m2) se situa per sota 
la mitjana, evidenciant que el desplaçament a l’alça del 
preu no compensa el de la superfície. 

Els habitatges plurifamiliars obtenen una mitjana de 
superfície de 82,7m², amb un preu de venda de 327.060€, 
i un preu de venda €/m2 útil de 3.928€.

La mitjana de la superfície  
útil és de 88m², amb un  
preu de 3.864€/m² útil

 

Anàlisi per províncies 

Els habitatges dels municipis estudiats de la provín-
cia de Girona obtenen la mitjana més alta de superfí-
cie (95,9m²), quedant en segona posició quant a preu 
(331.700€) i a preu del m2 útil (3.421€). Els municipis 
de la província de Lleida obtenen la segona posició en 
la mitjana de superfície (94,5m2) i se situen en tercera 
posició quant a preu (207.453€) i quant al preu del m2 

de superfície útil (2.138€). Els municipis de la província 
de Tarragona obtenen la tercera posició en la mitjana 
de superfície (93,6m2), i baixen a l’última posició respec-
te al preu mitjà (189.469€) i en el preu m2 de superfície 
útil (1.977€). Finalment, amb la superfície més reduïda 
(86,1m2) se situen els habitatges dels municipis estu-
diats a la província de Barcelona, que alhora obtenen 
el preu més elevat (361.949€) i un preu per m2 útil més 
alt (4.226€).    

Vendes i hipoteques

El 50% de les vendes les realitza directament el promo-
tor, el 5,2% de les vendes es vinculen mitjançant una im-
mobiliària del mateix promotor i el restant 19,4% es duu 
a terme a través d’una immobiliària independent.

Comparativa 2020-2019

En 2020, els municipis estudiats registren un nombre 
de promocions superior en 13 unitats respecte de 
2019, aconseguint les 1.013. En relació amb el nombre 
d’habitatges, el total de 2020 (6.098 habitatges) suposa 
un 27,2% menys que els 8.376 habitatges registrats en 
2019. En definitiva, el cens dut a terme en 2020 supo-
sa una important renovació de les unitats mostrals: el 
45,2% de les promocions són de nova incorporació i pel 
que fa als habitatges, es van incorporar un 63,4% de no-
ves respecte a l’any anterior. 

Per tipologies de promoció, destaca l’increment en un 
5,4% de les promocions de bloc obert, en detriment re-
latiu de la resta de promocions, que veuen reduïda la 
seva participació. Si aquesta mateixa anàlisi es fa per 
habitatges, pràcticament no varien els números de 2020 
en relació amb 2019 i, lògicament per la seva morfolo-
gia, els habitatges plurifamiliars són la majoria (94,8% en 
2020, 94,4% en 2019).

CATALUNYA 
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La superfície mitjana dels habitatges a la venda en 
2020 és de 88m2, amb un descens del 7,4% respecte a 
2019. Aquest descens es registra en els diferents tipus 
d’habitatge, a excepció del tipus loft, que registra un in-
crement de superfície.

El preu mitjà de l’habitatge a la venda en els municipis 
estudiats a Catalunya en 2020 és de 337.288€, un 0,4% 
menor que el registrat en 2019. Aquest lleuger descens 
es deu al fet que, mentre el tipus loft i d’un dormitori pre-
senten importants increments (85,7% i 35,8% respecti-
vament), els de dos, tres i quatre dormitoris es mantenen 
pràcticament igual que en 2019, i els de cinc i més dormi-
toris baixen el seu preu en un 12%.

Pel que fa al preu per m² útil, en el conjunt dels muni-
cipis estudiats és de 3.864€, valor que suposa un preu 
superior en un 6,3%respecte del 2019. El comportament 

per tipologies és bastant diferent: mentre que els habi-
tatges tipus loft, les d’un dormitori i les de dos dormitoris 
incrementen el seu preu per sobre del 10%, els de tres i 
quatre dormitoris gairebé no presenten variació de preu, 
i els de cinc i més dormitoris redueixen el seu preu en 
un 15,1%. 

Si aquestes mateixes consideracions sobre superfície, 
preu, i preu m² útil les despleguem sobre l’agrupació 
d’habitatges unifamiliars i plurifamiliars s’evidencien dos 
comportaments diferenciats: 
•	 Els habitatges unifamiliars presenten resultats molt 

semblants a 2019, sense pràcticament cap variació. 

•	 Els habitatges plurifamiliars veuen disminuïda la 
seva superfície (-8,2%), no presenten variació quant 
a preu, i registren un increment en el preu m² útil 
(6,4%).

CATALUNYA 
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PROVÍNCIA DE BARCELONA
Els municipis analitzats en l’estudi que pertanyen a la pro-
víncia de Barcelona fan que aquesta se situï en primera 
posició pel que fa a la mitjana de preu (361.949€) i també 
en quant al preu euro/m2 de superfície útil (4.226€), amb-
dós influenciats pel municipi de Barcelona que incideix 
sobre les mitjanes de forma determinant, tant per la seva 
aportació quantitativa com qualitativa. Els preus  per m2 
útil de la província de Barcelona també registren la inci-
dència -en menor mesura- dels municipis d’Esplugues 
de Llobregat, Sitges, Sant Cugat del Vallès i Sant Feliu 
de Llobregat. Barcelona se situa com la quarta província 
pel que fa a la mitjana de superfície, de 86,1m2.

El número de promocions en oferta als municipis estu-
diats en la província de Barcelona l’any 2020 era de 708, 
amb 4.742 habitatges, xifra que representa el 69,9% 
del total de les promocions estudiades. El percentatge 
d’habitatges que restaven per vendre és del 27,3% sobre 
un total de 17.385 habitatges existents dins les promo-
cions (en el moment d’elaborar aquest estudi ja estaven 
venuts més de la meitat dels habitatges, majoritàriament 
sobre plànol).
 

El 73% dels habitatges existents  
ja estaven venuts en el  

moment d’elaborar l’informe

Els municipis analitzats situats a la província de Barcelona 
fan que la superfície mitja provincial sigui de 86,1 m2, el 
preu de venda de 361.949€, i el preu del m2 útil de 4.226€. 
Pels habitatges unifamiliars aquestes quantitats són de 
197,2 m2, 606.850€, i de 2.947€ respectivament. Pel que 
fa als habitatges plurifamiliars, la superfície mitja pro-
vincial -en base als municipis estudiats situats a la provín-
cia- és de 82,4 m2, amb una mitjana de preu de venda de 
353.784€, i un preu mitjà per m2 útil de 4.269€. 

1 Primera corona: Badalona, Cornellà de Llobregat, Esplugues de Llobregat, L’Hospitalet de 
Llobregat, Sant Adrià de Besòs, Sant Feliu de Llobregat, Sant Joan Despí, Sant Just Desvern 
i Santa Coloma de Gramenet.
Segona corona: Cerdanyola del Vallès, Gavà, el Masnou, Molins de Rei, Mollet del Vallès, 
Montcada i Reixac, el Prat de Llobregat, Ripollet, Sant Andreu de la Barca, Sant Boi de Llobre-
gat, Sant Cugat del Vallès i Viladecans.
Tercera corona: Castelldefels, Granollers, Martorell, Mataró, Rubí, Sabadell i Terrassa.
Quarta corona: Igualada, Malgrat de Mar, Manresa, Vic, Vilafranca del Penedès i Vilanova i la Geltrú.

Corones1 2020

Per corones metropolitanes, la relació de superfícies i 
preus mitjans és la següent: 

Corones
Metropolitanes

Superfície 
(m2)

Preu venda 
(€)

Preu m2/útil 
(€)

Barcelona ciutat 83,6 609.704 7.059

1a corona 81,7 331.901 4.067

2a corona 91,2 337.872 3.815

3a corona 86,9 282.072 3.272

4a corona 85,5 263.646 3.150

Comparativa 2020-2019
Es registra una evolució descendent del preu dels ha-
bitatges als municipis estudiats pertanyents a la provín-
cia de Barcelona. Concretament, la superfície mitjana 
disminueix un -8,3% respecte de 2019, el preu mitjà de 
l’habitatge ho fa en un -3,0%. Per contra, el preu per m2 
de superfície útil el 2020 s’incrementa en un 4,4% res-
pecte de l’any anterior. . 

Corones
Metropolitanes

Superfície 
(m2)

Var. 20/19

Preu venda 
(€)

Var. 20/19

Preu m2/útil 
(€)

Var. 20/19

Barcelona ciutat 83,6
(-9,9%)

609.704
(-9,8%)

7.059
(-3,2%)

1a corona 81,7
(-18,2%)

331.901
(-10,5%)

4.067
(+6,7%)

2a corona 91,2
(-7,1%)

337.872
(-2,4%)

3.815
(+8,0%)

3a corona 86,9
(-6,1%)

282.072
(+0,2%)

3.272
(+2,6%)

4a corona 85,5
(-0,1%)

263.646
(+12,0%)

3.150
(+9,1%)
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MUNICIPI DE BARCELONA 

A la ciutat de Barcelona, l’estudi d’aquest any 
2020 inclou un total de 189 promocions (el 
26,7% del total de la província de Barcelona), 
xifra que mostra la rellevància i la influència que té 
l’activitat promotora en la ciutat sobre la província. 
Del total d’habitatges dins les promocions estudia-
des a la ciutat (3.097) únicament restaven a la 
venda el 26,2%, la resta ja havien estat venuts en 
el moment d’elaborar aquest estudi. 
Els districtes amb major nombre de promo-
cions són Sant Martí (33), Eixample (32) i Horta-
Guinardó (30). Els que disposen de menor nom-
bre de promocions són Nou Barris (6), Les Corts 
(12) i Sarrià-Sant Gervasi (10). 

Promocions i habitatges 

Dels 3.097 habitatges pertanyents a les 189 promo-
cions registrades a la ciutat de Barcelona, resta per 
vendre el 26,2%. 

El comportament per districtes és força diferenciat i 
oscil·la entre Gràcia, on l’oferta és del 56,0% dels habi-
tatges, a Sant Martí on aquesta oferta disminueix  fins el 
16,5%. Comportament que per barris evidencia encara 
més les diferències: a les Tres Torres la totalitat dels ha-
bitatges resten per vendre, o a el Camp d’en Grassot i 
Gràcia Nova, Sants – Badal, la Teixonera i el Congrés i 
els Indians, on resten per vendre més del 70% dels habi-
tatges. En l’extrem contrari, la Bordeta, el Besós i el Ma-
resme i la Maternitat i San Ramon, on resten per vendre 
el 2-3% dels habitatges.

Del 26,2% d’habitatges en oferta de venda, el 12,6% 
d’aquests estan acabats i el 13,6% estan en alguna 
fase constructiva. 

L’oferta dels habitatges a la venda es concentra en la ti-
pologia de 2 dormitoris (46,1%) i de 3 dormitoris (33,3%), 
reduint-se al 11,3% els d’1 dormitori i al 5,9% als de 4 
dormitoris. Encara en percentatges menors es situen el 
2,7% d’habitatges tipus loft i el 0,7% d’habitatges de cinc 
o més dormitoris. 

El tipus d’habitatge més comú a la ciutat de Barcelona és 
el de tres dormitoris i dos banys i/o lavabos.

El 28,6% dels habitatges en venda 
són rehabilitacions integrals 

que es troben a la ciutat de Barcelona

A la ciutat de Barcelona és on la rehabilitació integral té 
més presència, assolint el 33,3% de les promocions que 
comporta el 28,6% dels habitatges en oferta. Per distric-
tes, la presència de la rehabilitació integral és desigual, 
així a Les Corts és nul·la i hi ha districtes on conforma la 
majoria de l’oferta com Ciutat Vella (81,0%), l’Eixample 
(65,8%) i Sarrià-Sant Gervasi (56,0%). Situació que es 
reflecteix més nítidament si l’anàlisi es transporta a es-
cala de barris, registrant-se 28 barris (dels 51 barris de la 
ciutat amb promocions actives) sense cap habitatge en 
oferta provinent de la rehabilitació integral, mentre hi ha 
barris on la totalitat de la seva oferta prové de la rehabi-
litació integral: Sant Pere, Santa Caterina i la Ribera, les 
Tres Torres, el Putxet i el Farró, la Vila de Gràcia i la Vila 
Olímpica del Poblenou. 

Qualitats i equipaments
Les qualitats més recurrents en els habitatges a la 
venda a la ciutat són el parquet (66,5%), bomba de 
calor (instal·lada) fred i calor (65,6%) placa d’inducció 
(64,5%), calefacció (instal·lada) només calor (44,5%) i 
armaris encastats (35,3%). Amb una presència menor 
també es troben: placa de cocció vitroceràmica (13,7%), 
aire condicionat (instal·lat) només fred (11,2%), plaques 
solars (6,2%), pre-instal·lació d’A.C./ B. Calor/ Calefac-
ció (1,0%) i placa de cocció amb gas (0,5%). 

L’ascensor és l’equipament més comú a les promocions 
de la ciutat de Barcelona (91,0%). Amb percentatges 
menors, però significatius es registren un 34,9% dels 
habitatges amb traster i un 23,9% dels habitatges amb 
piscina comunitària.

Superfície i preu
En general, existeix una correspondència directa entre 
la superfície i el nombre de dormitoris de l’habitatge en 
oferta. Aquesta correspondència comporta que el 51,1% 
dels habitatges d’un dormitori tinguin superfícies iguals o 
inferiors als 50m², que el 51,3% dels habitatges de dos 
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dormitoris tinguin superfícies entre els 50 i 70m², que el 
41,4% dels habitatges de tres dormitoris tinguin entre 70 
i 90m² i que el 47,9% dels habitatges de quatre dormito-
ris tinguin superfícies entre els 90 i els 110m2.

El ventall entre els 812 habitatges en oferta respecte a 
la superfície, el preu, i el preu per metre quadrat útil és 
amplíssim si s’observa pels districtes de la ciutat: ser-
veixi a tall d’exemple la mitjana del preu màxim del metre 
quadrat útil que s’obté a l’Eixample (9.991€) i la mitjana 
del preu mínim que s’obté a Nou Barris (5.021€).

Així, la mitjana dels habitatges a la venda a la ciutat de 
Barcelona és de  83,6m2 de superfície, amb un preu de 
609.704€ i un valor mitjà del m2 útil de 7.059€.

Comparació 2020-2019
L’any 2020 s’han registrat un total de 189 promocions, 
20 menys que l’any 2019 en què es van registrar 209 
promocions. En relació al nombre d’habitatges, el total 
de 2020 -812 habitatges- suposen un 24,1% menys que 
els 1.070 de 2019. Cal esmentar que de les 209 promo-
cions de 2019, 94 (el 45%) ja han estat totalment venu-
des al 2020 i, en relació als habitatges de 2019 (1.070), 
el 72,2% ja han estat venuts. 

En definitiva, el cens dut a terme en l’edició de 2020 su-
posa també al municipi de Barcelona una molt important 
renovació de les unitats mostrals: el 39,2% de les pro-
mocions són de nova incorporació, i, en relació als 
habitatges, el 63,4% són de nova incorporació.
La distribució per tipologies d’habitatge registrada el 
2020 es força similar tant des de la perspectiva de la 
promoció com des de la perspectiva de l’habitatge, a 
l’estructura de 2019. 

Indicar també que el 2020, en relació al 2019, la reha-
bilitació integral ha disminuït, assolint el 33,3% de les 
promocions i el 28,6% dels habitatges. 

El preu de venda per metre quadrat útil dels habitatges a 
la venda s’ha reduït en relació a l’any 2019, en un 3,2% 
(que el situa en 7.059€). Aquesta reducció és el resultat 
d’un descens del preu del 9,8% (situant la mitjana en 
609.704€) i una variació a la baixa de la superfície d’un 
9,9% (situant la mitjana en 83,6 m2). Les variacions de 
preus presenten comportaments per districtes força dife-
renciats, així hi ha districtes que augmenten el preu m2 
útil com Nou Barris (35,5%), Sarrià-Sant Gervasi (22,1%) 

i Horta-Guinardó (12,9%); i districtes amb variació nega-
tiva com la Sants - Montjuïc (-11,1%), Les Corts (-8,7%) 
i Gràcia (-7,6%).

Barcelona ciutat. Comparativa 2020-2019

2019 2020 %Var. 20/19

Superfície 92,8 m2 83,6 m2 -9,9%

Preu habitatge 675.946€ 609.704€ -9,8%

Preu m2 sup. Útil 7.293€ 7.059€ -3,2%

Barcelona Ciutat per districtes. Comparativa 2020-2019

Preu m2 
superfície útil 2019 2020 %Var. 20/19

Ciutat Vella 7.973 8.412 +5,5%

Eixample 9.118 9.991 +9,6%

Sants- Montjuic 6.174 5.491 -11,1%

Les Corts 9.004 8.224 -8,7%

Sarrià- Sant Gervasi 8.163 9.968 +22,1%

Gràcia 7.201 6.656 -7,6%

Horta- Guinardó 4.637 5.236 12,9%

Nou Barris 3.706 5.021 +35,5%

Sant Andreu 5.322 5.427 +2,0%
Sant Martí 6.313 6.585 +4,3%

MUNICIPI DE BARCELONA
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

 

 
 

  

 Estudio económico de una promoción inmobiliaria. 

 

 Costes financieros de las distintas fuentes de financiación en las 

promociones inmobiliarias: préstamos hipotecarios subrogables, 

descuento de efectos, préstamos y créditos puente, etc. 
 

 Estudio económico y el Cash Flow de una promoción inmobiliaria 

para analizar su rentabilidad. 

 

 Los estudios de mercado inmobiliario. Análisis de la oferta y la 
demanda 

 

 Análisis económico financiero de los tiempos y costes de una 

promoción inmobiliaria.  

 
 Control financiero de las ventas de una promoción inmobiliaria.  

 

 Modos de gestión y los análisis de viabilidad real de las 

promociones inmobiliarias.  

 
 Identificar todos los costes relacionados con una promoción 

inmobiliaria 

 

 La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 

 Control de gestión de una promoción inmobiliaria. 
 

 El control de gestión a través del presupuesto. El control del “cash-

flow”. 

 

 Control económico de rentabilidad de una promoción inmobiliaria. 
 

 Control financiero para atender pagos de una promoción 

inmobiliaria. 
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 Estudio urbanístico de viabilidad de la promoción 
 

 Trámites y documentación de la promoción inmobiliaria. 

 

 Fases de una promoción inmobiliaria. Control de riesgos en las 

fases de la promoción inmobiliaria. 
 

 Diferencias entre edificabilidad y aprovechamiento urbanístico.  

 

 Clases de edificabilidad. ¿Cómo calcular la edificabilidad de un 

solar?  
 

 La gestión del suelo y su puesta en valor. 

 

 Tasación y valoración del patrimonio inmobiliario. 

 

 Venta de inmuebles en construcción como alternativa de 
financiación para el promotor.  

 

 Gestión de obra  

 

 Responsabilidad del promotor inmobiliario.  
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Introducción. 
 

 

 
 

 

¿Cómo comenzar a ser un promotor inmobiliario? 

 

La promoción puede considerarse como el motor que impulsa el crecimiento en la 

industria inmobiliaria. Los promotores inmobiliarios adquieren propiedades sobre 
las cuales planean desarrollar sus proyectos inmobiliarios, ya sea con fines 

comerciales o residenciales.  

 

Estas dos amplias categorías abarcan todo, desde locales, oficinas y desarrollo 

industrial hasta viviendas. Las opciones son tan infinitas como su imaginación. 

 
Un aspirante a promotor inmobiliario puede comenzar en muchos campos 

diferentes. Algunos comienzan como agentes inmobiliarios que después de 

comprar y rehabilitar inmuebles logran venderlos. Después de un período de 

tiempo, pueden recaudar el capital necesario para trabajar con un urbanista, 

arquitecto y constructor urbano o regional para promover, construir y 
comercializar un proyecto inmobiliario. 

 

Otros comienzan sus carreras en la construcción, contratando para construir 

viviendas y eventualmente consiguiendo socios como arquitectos y 

administradores de activos financieros que pueden ayudarles a desarrollar sus 
propios proyectos inmobiliarios de mayor tamaño. 

 

Convertirse en un promotor inmobiliario requiere años de experiencia, pero el 

resultado final puede ser, tanto profesional como financieramente, muy 

gratificante.  

 
Tener experiencia en el sector inmobiliario es importante cuando se trata de 

convertirse en un promotor inmobiliario, pero no existe un libro de reglas que 

limite quién puede convertirse en un promotor inmobiliario y no hay un camino 

único para lograr una carrera exitosa en la inversión inmobiliaria.  
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¿Qué hace un promotor inmobiliario? 

 

Antes de comenzar, debe tener una comprensión completa de las 
responsabilidades del trabajo.  

 

¿Necesita mucho capital para comenzar? 

 

Usted necesita capital para iniciar una promoción inmobiliaria, pero no tiene que 

tenerlo usted mismo. La mayoría de los promotores inmobiliarios financian 
proyectos con un préstamo promotor. Si nunca antes ha recibido financiación 

para un proyecto inmobiliario, lo más probable es que necesite preparar un plan 

de negocios para presentar a su banco.   

 

¿Cómo comenzar en el camino del promotor inmobiliario? 

 
Ahora que comprende el papel de un promotor inmobiliario, es hora de hacer su 

primera promoción inmobiliaria. 

 

Paso 1: Seleccione una ubicación 

 
Investigue el área que desea desarrollar y el nicho inmobiliario en el que desea 

encajar. ¿Proyectos residenciales o comerciales? ¿El mercado presenta grandes 

oportunidades para los inversores? ¿Se asociará con otros en un mercado con el 

que está menos familiarizado? Seleccionar una ubicación se trata de 

comprometerse con un nicho, mercado y estrategia tanto como de encontrar un 

buen negocio.  
 

Paso 2: Construya un equipo de confianza 

 

Como promotor inmobiliario trabajará y dependerá de muchas personas 

diferentes. Desde constructores hasta agentes inmobiliarios, abogados, 
arquitectos, fontaneros y albañiles. Verifique las referencias y comunique sus 

expectativas de trabajo. 

 

Paso 3: Encuentre un inversor o gestione la financiación 

 
A menos que tenga capital ahorrado, también necesitará encontrar un inversor 

para financiar su proyecto deseado. Si prefiere obtener un préstamo promotor, 

deberá presentar un argumento sólido a su banco sobre la estabilidad de su plan 

comercial  

 

Paso 4: Fije los plazos. 
 

No es ningún secreto que los proyectos inmobiliarios históricamente luchan por 

cumplir con los plazos. Mantener a todas las personas involucradas en una fecha 

límite es difícil. 
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Paso 5: Corra la voz 
 

Dé a conocer su proyecto y construya una marca para futuros proyectos 

inmobiliarios. 

 

La gestión de una Promoción Inmobiliaria es una actividad compleja que requiere 
de una inversión económica muy importante, con largos periodos de maduración 

y con un alto riesgo en la mayoría de ocasiones.  

 

Pero hoy en día lo que más se exige es un nivel de especialización.  

 
En toda promoción inmobiliaria se deben conocer de carrerilla todos los 

conceptos de coste. ¿Por qué? Porque es el mejor camino para optimizar el 

planteamiento económico-financiero de una promoción inmobiliaria y evitar 

sorpresas desagradables que pueden poner en peligro su misma viabilidad.  

 

Le proponemos analizar con un lenguaje accesible, de un modo sencillo y desde 
una perspectiva práctica, todos los costes de una promoción inmobiliaria, desde 

la compra del terreno hasta la entrega y postventa.  

 

Le facilitaremos las herramientas y criterios de análisis para conocer la 

rentabilidad de una promoción inmobiliaria y, por lo tanto, para determinar la 
viabilidad de la misma, tanto desde un punto de vista estático como dinámico.  

 

Seguiremos una metodología de análisis aplicable a cualquier operación 

inmobiliaria, de modo que le permita determinar la viabilidad de cualquier 

promoción inmobiliaria.  
 

Todo lo que debe saber un promotor inmobiliario. 

 

De todos estos temas se trata, desde una perspectiva práctica y profesional, en 

la guía práctica del promotor inmobiliario. Gestión y viabilidad de una promoción 

inmobiliaria. 
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PARTE PRIMERA. 

Viabilidad organizativa: especialización 

 

Capítulo 1. Una promotora inmobiliaria desde dentro.  
 

 

 
 

 

1. La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 


